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ということですね。IR人材に最も大事なのは、
データ分析を必要とする現場との信頼関係とも
言えるでしょう。
Ⅴ．大学の向かうべき方向―マーケティン
グの未来
マーケティングの新潮流
過去のマーケティングは、とにかく売ろうと
販売技術を競うことだったかも知れません。製
品開発が最も重要なポイントでした。洗濯機が
ない時代に、洗濯機を開発するわけですから、
洗濯機の色やデザイン、形等は誰も気にしませ
ん。機能が重要であり、同じものを大量に作っ
て、企業はテレビコマーシャルで宣伝し、大勢
が飛びつく時代です。
次の時代は、消費者志向の時代になります。
個々の消費者の満足が重要となり、差別化が始
まります。例えば、某社のフリースです。同じ
機能でも様々な色が用意されており、しかも一
色しか持っていない人は少ないですよね。2色、
色と持っていて場面ごとに使い分けて、自
分を演出します。企業からは「あなたのために
作っています」というメッセージが重要です。
機能が大事な時代から、好き、嫌い、満足した、
という感情が大事な時代になります。企業は、
ユーザーと1対1の関係を作ろうとします。
現在は、新しい時代に入っています。この4、
5年でしょうか。新しいタイプの企業が成功の
兆しを掴んでいます。例えば、ゼロエミッショ
ン、循環型にして、工場からごみを一切出さな
い。類似のものでは、環境にやさしい、次世代
の環境にも配慮した等です。洗剤で言うと、汚
れを落とすという機能が重要でしたが、次の時
代になると、香りがいいですよ、肌にやさしい
ですよ、になりました。現在は、環境に対して
どうかということが入ってきます。環境に配慮
した商品を、値段は高くても、消費者は選択し
ます。機能、好き嫌いという感情、加えて、社
会性などの価値が加わります。これが、現在の
世界のマーケティングの潮流です。成功する企
業は、このような価値をもっているのです。
学校で言えばと、最初は、完全な先生が不完
全な生徒に知識を伝授する時代です。次は、先
生が個々の学生に向きあう時代です。先生と学
生が向き合って、お前も頑張ったな、先生あり
がとうございますと。そして、次の時代は、教
員、学生、それぞれがインタラクションをもっ
てつながりましょう、お互いの価値を高めま
しょう、コミュニティを作りましょう、何のた
めのコミュニティかといいますと、大学外の世
界にプラスの影響を与えるためです。学生の立
場だけを見てみると、最初はただ聞くだけ、次
は向かい合って聞いて話す、現在は同じ方向を
向いて価値を共有していくということです。
近年の大学では、「俺のゼミに入ったら大企
業に入れるぞ」や「公務員試験に受かるぞ」等、
そういうノウハウや短期的な価値ばかりに振り
回されてきたと私は思います。これはやはりあ
まりよくなかったのではないかと思います。本
質的なもの、100年後、1000年後の社会にどの
ようなプラスの影響を与えるのかが大切なわけ
です。大学がハブとなり、様々なステークホル
ダーを結び付け、コミュニティを作る。何の
ためかというと、社会に存在する、小さいもの、
大きいもの、様々なものがありますが、自分た
ちができる課題を解決していこうということだ
と思います。
東北では、東日本大震災後、大きな変化が見
られます。「学生はとにかく楽勝授業ばかりを
履修して楽をしたがる」と言われてきましたが、
毎週平日は授業のため大学に通い、土曜日曜は
被災地に通い詰めて、ボランティア等を通して、
本当に大きな価値を発揮しました。現在の学生
は、こういった社会性の高い活動を求めていた
のだと思います。それを大学側は「大企業に入
れるぞ」とやっていたから、反応しなかったの
ではないでしょうか。この点では、私自身も猛
省しています。人のため、社会のためというこ
とに対して、今の若い人たちは飛びつき、行動
します。文部科学省も、COC等を通し、「大学
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が地域のハブになりましょう」と言っています。
今までの大学は、ステークホルダーごとに相談
を受けて、何かを提供してあげるという姿勢
だったかと思います。そうではなくて、地域の
ハブになって、地域の全体の力で、地域を変え
ていきましょうということです。
最後に
最後になります。繰り返しになりますが、
IRで最も重要なことは、大学マーケティング
での活用にせよ、大学マネジメントでの活用に
せよ、「学生を知り抜く」ということです。そ
して、社会の「私たちに対する期待を知り抜
く」ということです。マーケティング手法には
様々なフレームワークはあっても、統一した手
法はありません。各大学が、自分たちに即した
方法で実施することが大切です。EMとIRは、
全国統一規格のようなものではなく、各大学が
それぞれの考えで、自分たちの大学をよくする
ために取り組むものです。特に学生調査は、学
生を知り抜くために行うものです。その他の目
的、例えば、研究業績、広報利用、認証評価対
応などを目的に入れてしまうと、影響は避けら
れません。評価に利用するためよい結果を出す
ための調査と、課題を発見するための調査は、
当然ながら設計が異なります。後者は、結果の
公開を原則的には行わない等のルールも必要で
す。
大切なことは、大学に関係する全ての者の価
値を創り出し、組織が一体となってそれを継続
して大きくしていくということです。それが、
大学マーケティング、大学マネジメントの要諦
ですが、これは1人では決してできないことで
す。ですので、研究者個人や特定の研究グルー
プだけの業績を目的とした研究には、向かない
活動です。組織一体として取り組むことで、効
果が上がるものです。
本日は長々とお話しいたしましたが、私ども
の経験が少しでもお役に立てればと思っており
ます。今後とも情報交換をさせていただきなが
ら、共に前に進められれば、ありがたいと思っ
ております。ご清聴ありがとうございました。
